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À mon père,
figure de l’immobilier,
parti trop tôt pour connaître cet ouvrage.
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Préambule
Depuis un certain nombre d’années, j’enseigne le cadre général des métiers de l’immobilier, leurs pratiques, leurs réglementations et la jurisprudence qui y est liée. En effet, je donne des cours en licence professionnelle des métiers de l’immobilier à l’université de Lille et ai la responsabilité de la prospection immobilière, de l’évaluation immobilière, et de la matière phare des métiers de l’agent immobilier.
Je parle toujours de métiers au pluriel car le terme « agent immobilier » recouvre une profession qui regroupe plusieurs métiers aussi divers que le logement à titre résidentiel continu ou le logement résidentiel occasionnel, mais aussi les spécialités rurales, balnéaires, tertiaires, industrielles en passant par des ensembles immobiliers dans leurs parties communes et j’en passe encore qui dépassent le logement. On peut en effet être spécialiste rural et traiter de baux ruraux (bien les rédiger n’est pas donné à tout le monde), mais aussi être spécialiste en viager qui est aussi un domaine à lui seul, spécialiste en immobilier d’entreprise, ou encore en location saisonnière, en vente de fonds de commerce (qui lui-même se distingue selon le type de fonds qu’il commercialise), etc. L’agent immobilier peut donc exercer une bonne dizaine de métiers différents.
À l’image de la principale organisation professionnelle immobilière de France, certains reprennent d’ailleurs le terme de logement dans leurs slogans (« FNAIM : agir pour le logement »), mais si l’acception générale du terme immobilier évoque d’abord le logement, il ne faut pas oublier que le travail a aussi besoin de son immobilier (une entreprise a besoin de locaux, une industrie d’usines…), de même que les vacances, l’investissement ou toute autre activité quelle qu’elle soit.
À la base de l’ensemble de nos métiers se trouve la prospection pour développer de nouvelles activités, activités qui nécessitent ensuite l’évaluation la plus fine possible. Ces deux aspects de nos métiers s’exercent dans toutes les spécialités, et aucune ne peut se développer sans les maîtriser.
En effet, la prospection permet de découvrir ces projets immobiliers que tout un chacun a en tête (et parfois avant tout autre concurrent) et donc d’initier une relation avec un prospect, qui voudra ensuite avoir une idée de la valeur de son bien. La relation sera alors lancée.
Personnellement, j’ai ainsi pu redécouvrir les bases de ma profession : tout agent immobilier digne de ce nom ne pourrait en effet que fermer boutique, avant même d’avoir traité le moindre dossier, sans maîtriser ces deux spécificités incontournables que sont la prospection et l’évaluation immobilières. Si j’exerce ces deux spécialités tous les jours, il est néanmoins bon de se replonger dans l’essence même de la matière pour vérifier nos habitudes et pratiques quotidiennes. Il faut sans cesse se remettre en question.
Après avoir enseigné quelques années et avoir longuement échangé avec tant de professionnels, d’universitaires, d’étudiants mais aussi de profanes rencontrés dans ma vie de tous les jours, je me suis dit que tout professionnel, ainsi que tout jeune se destinant à nos métiers, et tout utilisateur de nos services pouvaient aujourd’hui légitimement se demander quelles sont les méthodes utilisées, connues et reconnues par des agents immobiliers, si bien mises en avant par un de nos célèbres confrères à la télévision depuis maintenant plus de quinze ans. Les partager est donc mon but dans cet ouvrage.
Il ne faut en effet pas vouloir tout garder pour soi, au risque de se renfermer, mais aussi de ne jamais se remettre en question. Il faut s’ouvrir à autrui, et la prospection est un véritable exercice d’ouverture à l’autre pour découvrir chaque jour de nouvelles choses. L’évaluation est ensuite l’expression de notre savoir-faire qu’il faut aussi partager non seulement pour ne pas paraître différent, mais aussi pour se fondre dans la population, afin de développer toujours plus d’échanges et de possibilités de collaboration.
Une relation immobilière s’initiant via la prospection suivie par l’évaluation, nous traiterons dans cet ordre ces deux passages obligés.
À retenir
À la base des métiers de l’agent immobilier se trouve la prospection qui développe de nouvelles activités.

La prospection permet de découvrir des projets immobiliers avant un concurrent.

La prospection permet d’enclencher la relation avec le prospect qui deviendra ensuite un client.

Il faut pour une bonne prospection savoir s’ouvrir à l’autre.

L’évaluation est la suite logique de la prospection.






Partie 1
La prospection immobilière
On dit souvent que la prospection est le véritable incontournable des métiers de l’immobilier pour les effectifs de management. C’est en tout cas sans doute la tâche la plus ardue, mais aussi la méthode la plus efficace pour rentrer des mandats hors la notoriété. La prospection fait partie du marketing immobilier, et en est l’essence même ; elle désigne l’ensemble des stratégies et actions qu’un professionnel de l’immobilier mène afin de s’établir efficacement et durablement sur son marché. La prospection est souvent ce qui différencie les bons négociateurs des moins bons, les agences performantes des moins efficientes. En début de carrière, vouloir performer sans faire de prospection est, pour un négociateur, tout simplement illusoire. C’est ce qui permet de découvrir des projets de vente avant la concurrence et donc ce qui donne un avantage non négligeable. Par ailleurs, et dans un but ultime, c’est la prospection qui permet au négociateur et son agence de se créer une notoriété passive. Ce point est très important, comme le dit le président et fondateur du site « Cherche mon nid », ancien agent immobilier : « connaître son marché et ses acteurs, être connu et reconnu (…), c’est déjà le premier point pour montrer son existence et ses compétences ». En effet, les clients auront alors envie de confier leur bien à un agent immobilier qu’ils connaissent et en qui ils ont confiance. Si la connaissance et la reconnaissance par la population sont le premier point, la confiance est le deuxième. Ce même acteur de l’immobilier déclare encore que « le digital a bouleversé les choses : aujourd’hui, les avis clients sont fondamentaux ». De plus, la prospection physique ne suffit plus, il faut aller chercher de nouveaux clients, mais cela est compliqué par la profusion de canaux, même si cela permet d’aider au ciblage et d’augmenter la notoriété. Par ailleurs, les réseaux sociaux utilisent l’intelligence artificielle et rendent une prospection digitale plus efficace.
Les négociateurs dits d’élite prospectent activement de manière à pouvoir pratiquer des estimations très régulièrement. Ces estimations leur permettent le plus souvent de rentrer des mandats. Le taux de transformation estimation/mandat est en effet élevé chez ces commerciaux. Romain Cartier en collaboration avec Jean-David Lepineux le démontre dans l’étude réalisée en 2020 sur ces commerciaux d’exception ; l’étude est nommée « Les secrets de vente des commerciaux d’élite en immobilier » pour Opinion System. Cette étude est toujours valable aujourd’hui.
Certains ont aussi compris qu’il n’est pas essentiel d’être le meilleur avec les meilleures méthodes, mais qu’il faut parfois prendre du recul et rire de ses échecs tout en prenant le temps de les analyser. Il faut savoir prendre du plaisir dans ses résultats, même en recherchant l’excellence (voir à ce sujet l’article de Nicolas Caron publié le 11 avril 2023).
En prospection, il faut aussi savoir dire non aux clients sans valeur, qui, étant dans la réclamation constante et dans l’agressivité, consomment l’énergie et dégradent non seulement le bien-être des collaborateurs, mais aussi la satisfaction de l’agence et l’image-client. Il faut donc apprendre à avoir de l’empathie et à donner du temps (qui est la ressource la plus rare) aux clients de valeur, qui apporteront à l’agence et donc aux clients suivants. Cela crée peut-être de la culpabilité de ne pas savoir s’occuper d’un bien ou d’un client, mais cela permet aussi de changer et faire changer de perspective pour faire gagner du temps et ainsi remporter la confiance de celui avec qui l’on traite.
Commençons tout de suite notre prospection en nous présentant. En effet, le simple fait de se présenter et de se connaître permet de savoir qui est qui, qui vit où, qui fait quoi, qui connaît qui ou quoi, qui pratique quels hobbys, qui travaille où, dans quel service, qui a fait quelles études, qui a quelles relations, qui a quel âge, et par là quelles connaissances, quels savoirs, quelle expérience, quelles informations il ou elle peut nous apporter. Nous avons en effet besoin de construire chaque jour davantage notre R0 (la base de ce que nous connaissons quand nous sommes devant un client, qui, lui, va nous permettre de construire notre R1, c’est-à-dire ce que nous devons savoir avant d’engager un travail, qu’il s’agisse d’évaluer ou de rentrer un mandat de location, de vente, de gestion ou encore de syndic) et donc autant commencer avec celles et ceux que l’on côtoie. Cela commence dans le ou les milieux que l’on maîtrise : on peut ainsi bâtir son savoir sans craindre que qui que ce soit ne se doute de ce que l’on fait, et engranger de l’information qui nous servira plus tard.
En effet, il faut penser que la construction du R0 se réalise chaque jour toujours un petit peu plus, et que ce R0 servira au fur et à mesure du temps dans l’exercice de notre profession. Le R1, lui, se construit à chaque rencontre client, à chaque découverte. On reconstruit donc sans arrêt un R1. C’est là la grande différence entre le R0 et le R1 : le R0 se construit chaque jour mais sert aussi chaque jour, sans changer, mais seulement en évoluant, alors que le R1 change à chaque dossier et nécessite une reconstruction.
Voici donc mon exemple, je me présente : je m’appelle Nicolas de Rycker, j’ai 47 ans, suis marié et ai un enfant. Je suis agent immobilier à mon compte pour mon activité principale à Lille, quartier Vauban-Esquermes. J’exerce les métiers de la vente, de la location, de la gestion, et de syndic (mais pour ce dernier seulement à la demande des tribunaux) et ai été nommé expert judiciaire au début de l’année 2022. J’exerce depuis maintenant plus d’une vingtaine d’années. En activité secondaire, j’enseigne depuis plusieurs années au sein de l’université de Lille en licence professionnelle des métiers de l’immobilier et en bachelor carrières juridiques et judiciaires. J’habite la commune de Loos, à l’ouest de Lille. Je suis président de l’ACRI, Association des commerçants, artisans et professionnels de la rue d’Isly et du village d’Esquermes. Je suis membre de l’association Pipe club de Lille, association de fumeurs de pipe comme son nom l’indique. J’ai joué une quinzaine d’années au water-polo au sein du LUC water-polo. Je suis passionné de voitures anciennes, (j’en possède trois), et ancien membre du Chti deuch club, club d’amateurs de 2 CV comme son nom l’indique. Je suis diplômé d’un DUT spécialité carrières juridiques, d’une licence de droit privé et d’une maîtrise de droit privé. J’ai suivi les cours de la première année de l’École nationale de procédure. Je suis membre de la FNAIM, Fédération nationale de l’immobilier et du CRHH (Comité régional de l’habitat et de l’hébergement). Je suis conseiller municipal de quartier à Lille Vauban Esquermes.
Vous allez vous dire, pourquoi nous dit-il tout cela ?
Je vous dis mon nom et prénom, donc qui je suis.

Je vous dis mon âge et par là vous révèle que j’ai une certaine expérience de la vie et de la profession à travers divers métiers que je peux partager.

Je vous dis être marié et avoir un enfant, donc je côtoie des parents d’élèves et peux donc leur demander s’ils louent ou vendent un bien par exemple, à l’occasion des sorties d’école ou des réunions de parents.

Je vous dis être agent immobilier, donc détenir des informations sur la profession que vous souhaitez exercer ou à laquelle vous vous intéressez et donc capable de vous les transmettre. Je vous dis où, donc je peux vous donner des renseignements sur cet endroit.

Je vous dis quels métiers j’exerce dans la profession d’agent immobilier, vous savez donc aussi quel type de savoirs je peux transmettre.

Je vous dis que cela fait maintenant plus de vingt ans que je fais cela. Si je n’ai pas perdu ma carte professionnelle, c’est que je ne suis pas trop mauvais juridiquement parlant. Si je suis encore là au bout de tant d’années, c’est que je sais gérer une agence, je peux donc vous aider sur certains points.

Je vous dis que j’enseigne à l’université et à quel niveau. Vous savez donc que je suis en mesure d’expliquer toutes les facettes de nos métiers, que j’interviens en licence qui est le niveau de délivrance des cartes professionnelles, sésame d’entrée dans les professions immobilières.

Je vous dis où j’habite, vous vous doutez bien que, par déformation professionnelle, je me renseigne sur ma commune concernant les informations nécessaires à notre profession et je fais en sorte d’exercer sur la commune, quoi de plus simple en effet que de travailler dans un milieu que nous connaissons. Je suis donc en mesure de vous renseigner sur cette commune.

Je vous dis être président d’une union commerciale, je m’intéresse donc aux locaux occupés par les membres de l’association que je préside et ai donc acquis un savoir concernant des locaux professionnels et commerciaux. Des personnes côtoyant chaque jour du public me remontent des informations.

Je suis membre d’une association, de fumeurs, en l’occurrence, je sais qui est propriétaire ou locataire de quoi dans cette association, qui y fait quoi, et si quelqu’un a un projet immobilier. Il y a fort à parier que je serai le premier informé si l’un des membres a des envies de changement immobilier, j’en profiterai pour me placer de suite dans cette association comme agent immobilier et pourrai donc vous renseigner à ce propos.

Je suis ancien membre d’autres associations, j’ai donc des relations avec elles et peux aussi m’y placer comme agent immobilier et obtenir des informations que je pourrai partager avec vous.

Je vous informe de mes diplômes, je vous dis donc les reconnaissances universitaires que j’ai obtenues lors de mes études et ce que je peux partager avec vous.

Je vous informe de l’organisation professionnelle dont je fais partie, vous savez quelles informations je peux vous apporter par-là, notamment des renseignements sur des produits à vendre ou vendus (pour une estimation, c’est utile) et toutes les informations délivrées par la première organisation professionnelle de l’immobilier en France.

Je vous dis être membre du CRHH et conseiller municipal de quartier, donc je peux vous renseigner sur les grandes décisions de logement ou de vie de tous les jours et autres orientations publiques pour les secteurs dans lesquels j’exerce.


Comme vous le voyez, la présentation est une prospection pour l’autre, il estime ainsi une possible source de renseignements. Nous allons essayer de comprendre comment développer cela par des moyens simples et parfois même gratuits, la simple attention de tous les jours fait par moments beaucoup. Le fait d’exister et donc d’avoir des parents, une famille ou encore des amis ou relations peut vous aider grandement dans les différents métiers de la profession. Votre façon de vivre, vos habitudes, vos hobbys, vos passions, vos intérêts divers et variés peuvent vous apporter beaucoup. Certains appellent cette prospection au sein des proches « prendre son CAFE », comme Connaissances, Amis, Famille, Environnement professionnel proche.
Aujourd’hui, la prospection principale dans le marché de pénurie que nous connaissons est une prospection visant à rentrer des mandats et à trouver des acheteurs solvables. Il devient en effet aussi important de rentrer des mandats que d’avoir des acheteurs finançables : la prospection est devenue aussi importante que la vente. Les débutants craignent parfois la prospection et pensent que le client va pousser la porte de l’agence, il n’en est rien. C’est au négociateur de se faire connaître et reconnaître sur son secteur. Les managers doivent d’ailleurs bien définir le secteur de chaque négociateur de manière équitable, en fonction de sa densité, de la proximité de l’agence, et des typologies de biens. Il faut aussi penser à définir des secteurs réalisables en nombre de boîtes aux lettres par exemple (on pense généralement à 4 000 à 6 000 boîtes par secteur). Par les temps qui courent, le manager ne peut déroger à cela, ni faire preuve de souplesse sur la prospection et doit organiser des débriefings de retour de prospection.
Le professionnel de l’immobilier n’est pas un ours reclus dans sa tanière. Non, loin de là : il essaie de développer sa sociabilité et d’être le plus possible à l’écoute de l’autre. Contrairement à ce qu’affirme le dicton, la curiosité est vue dans nos métiers comme une qualité. Beaucoup disent d’ailleurs qu’il faut préférer la prospection physique, le contact avec les prospects, plutôt que le boîtage de masse : il faut d’abord s’intéresser à l’humain et à son histoire pour ensuite dérouler ce qui concerne le bien immobilier.
Quoi que l’on fasse, il est impératif de rester dans la légalité :
Le téléphone est limité par le serveur Bloctel et la loi qui l’a créé.

La prospection par prospectus a été partiellement interdite au 1er janvier 2021 au profit du courrier adressé.

Dans la technique de l’affichage, il faut aussi rester dans la légalité en choisissant bien ses emplacements.


Dans chaque action que vous mettez en œuvre dans le cadre de votre profession afin de vous développer économiquement, il est impératif de vous couvrir juridiquement pour éviter d’engager votre RCP (responsabilité civile professionnelle), ce qui, dans le cas contraire, peut coûter cher et aller à l’encontre de votre développement économique.
En prospection, la RCP peut aussi être un avantage : en se présentant à un prospect, on peut mettre en avant les garanties offertes par cette assurance par rapport à d’autres acteurs comme les mandataires. Mettre en avant les caractéristiques matérielles ou juridiques du métier peut donc servir.
À retenir
La prospection est le vrai incontournable du management dans l’immobilier.

La prospection est la tâche la plus ardue et la plus efficace pour rentrer des mandats ou des prospects.

La prospection permet au professionnel de s’établir efficacement et durablement dans son environnement.

Il faut ici apprendre à dire non aux clients sans valeur pour se concentrer sur ceux qui permettront le développement de l’entreprise.

La présentation personnelle est une base qui permet de se situer dans le milieu.

La prospection selon les cycles économiques est à but de rentrées de mandats ou de prospects acheteurs.

La loi encadre la prospection et est donc à connaître et à respecter.





Chapitre 1
Les trois principales composantes de la prospection primaire
La première composante de la prospection : vous
Je vous l’ai montré en introduction en me présentant, vous êtes à vous seul une mine d’information, et tous ceux que vous côtoyez par quelque moyen que ce soit sont aussi des mines d’informations. Certains appellent cela la prospection indolore. Par exemple, vous laissez votre carte au serveur du restaurant dans lequel vous serez allé dîner en famille, vous réglez l’addition au comptoir et remerciez le patron en lui laissant aussi votre carte, en faisant pareil chez tous les petits commerçants de quartier que vous fréquentez, ou même chez les professionnels de santé à qui vous avez affaire à titre personnel (les tables de salles d’attente accueillent de plus en plus souvent des cartes de visite de professionnels). Ces petites opportunités n’ont aucune limite et sont gratuites.
Nous retenons ici trois principales mines d’information.
Le milieu familial
Vous me direz peut-être que cela vous fatigue d’aller voir chaque premier dimanche du mois votre grand-mère Raymonde (prénom d’emprunt) avec qui vous devez boire le café, manger les petits gâteaux, et discuter de tout et surtout de rien. Cela vous rase de recommencer chaque mois. Ceci étant, le mois où vous ne lui aurez pas rendu visite, Raymonde vous aurait peut-être parlé de son vieux copain Léon (prénom d’emprunt ici aussi) qui part en maison de retraite, car il devient un peu grabataire. Vous allez me dire « je me fiche de ce qui arrive à Léon ». Je vous réponds qu’en devenant grabataire et en ayant besoin des services de la maison de retraite, Léon n’a surtout plus besoin de sa maison, ou, au contraire, a besoin d’en connaître la valeur de revente pour payer la maison de retraite. De plus, votre grand-mère Raymonde a tous les renseignements sur les enfants qui pourraient vous en confier la location ou la vente. Alors, oui, ces moments vous pèsent peut-être, le café n’est peut-être pas le meilleur, vous êtes écœuré par ces gâteaux à force de les manger depuis votre enfance, mais vous venez de rater une affaire !

Le milieu associatif
Toute association a ses buts, qui ne sont pas toujours les vôtres, mais comme on vient de le démontrer juste avant, le jour où votre envie de faire autre chose bat celle d’aller côtoyer des personnes différentes de celles que vous voyez tous les jours, alors vous pouvez manquer un certain nombre d’informations. Un membre de l’association que vous n’aviez pas envie de voir ce soir-là peut devenir un client potentiel ou un apporteur d’affaires.
Il existe de multiples associations ayant des buts tous aussi originaux les uns que les autres, vous en trouverez toujours qui vous intéresseront et qui deviendront alors des sources d’information, tout en vous faisant passer un bon moment autour de sujets qui vous concernent.
La France a même créé une loi spéciale sur les associations : la loi de 1901. C’est vous dire si le milieu associatif est dense dans notre pays et compte pour les autorités. Il compte donc aussi économiquement et cela depuis des décennies. Je peux en témoigner en tant que président d’union commerciale, qui, comme beaucoup, est une association loi 1901. Je reçois régulièrement des informations et demandes diverses de tous types d’autorités, cela prouve que ces dernières savent que ces associations pèsent. Il en va de même pour le professionnel de l’immobilier, ce milieu est donc très important.

Le milieu professionnel
Dans le milieu professionnel, me direz-vous, chacun voit ses affaires et ne donnera pas de renseignements. Mais imaginez que Micheline (prénom d’emprunt), responsable syndic, vient d’avoir un appel d’un propriétaire à propos d’une ampoule à changer dans une copropriété, chose dont vous n’avez que faire, si ce n’est qu’elle a par ailleurs appris qu’un des copropriétaires va vendre… à vous de savoir partager un café ou un repas avec Micheline quand il faut. Les pistes de ce type sont nombreuses, certains ont même entretenu des listes d’anciens élèves. Vous pouvez très bien créer une relation privilégiée avec un notaire ou plusieurs collaborateurs de notaire ou avec un banquier ou encore avec un courtier.
Par votre vie, personnelle et extrapersonnelle, professionnelle et extraprofessionnelle, vous êtes en position d’obtenir des renseignements. Soyez simplement aux aguets quand il le faut – c’est-à-dire presque toujours –, et n’hésitez pas à prendre parfois des notes, à approfondir un renseignement, à faire parler votre interlocuteur, à passer un peu plus de temps que vous ne le pensiez avant d’entendre quelque chose.
Si, dans notre profession, il faut savoir être à l’heure à un rendez-vous par respect pour le client, il faut aussi savoir prendre (ou perdre diront certains) du temps en beaucoup d’occasions. Nous avons rarement des horaires fixes, nous travaillons rarement 35 heures dans une semaine, le plus souvent, nous faisons plutôt deux ou trois fois plus.
À retenir
Votre entourage et vous constituez une base de la prospection primaire.

Vos actes de la vie de tous les jours vous font connaître.

Votre famille est un indicateur de base car prompt à être facilitateur d’information.

Votre vie associative est très importante par la sociabilisation qu’elle apporte.

Votre milieu professionnel est aussi une excellente base de données.






Deuxième composante de la prospection : la connaissance du milieu
Il faut savoir qu’une agence immobilière située à Lille, à moins d’exercer sur un micromarché, ou d’employer un agent domicilié à Seclin par exemple, ne va pas prospecter sur Seclin. En effet, on prospecte autour de l’agence, autour de son domicile ou autour d’un endroit où l’on a un intérêt spécifique à se rendre (salle de sport par exemple). On se promène régulièrement dans le quartier, on va voir les commerçants, on va profiter du passage du facteur le matin pour échanger avec lui sur le secteur, on connaît aussi les résidences ayant encore un concierge… Dans la profession, ces personnes sont des « indicateurs ». On doit tout faire pour connaître le mieux possible son milieu afin d’être crédible en clientèle.
Le responsable d’agence se doit d’aller au maximum au contact des institutions afin de récolter leurs retours, et aussi faire en sorte de devenir une référence conseillée. Je peux témoigner du bénéfice que cela apporte : plusieurs conseillers de quartier ou adjoints au maire m’envoient par exemple régulièrement l’été des clients potentiels pour des demandes de location estudiantines, peut-être un jour m’enverront-ils des clients pour une vente.
Régulièrement, je fais de la prospection autour de mon bureau (la figure 1.1 est exemple de mailing distribué dans le quartier de mon agence) et autour de mon domicile (la figure 1.2 est l’un des mailings destinés à mon quartier d’habitation).
[image: ]Figure 1.1 – Exemple de mailing autour de l’agence
[image: ]Figure 1.2 – Exemple de mailing autour du domicile de l’agent
À retenir
On prospecte dans un milieu que l’on connaît et dans lequel on est une référence, ou dans lequel on cherche à le devenir et surtout dans lequel on est présent chaque jour.



Troisième composante de la prospection : les outils
Les anciens clients
■ Exploiter les expériences réussies
Rappelons la citation du célèbre entrepreneur qu’est Bill Gates : « la meilleure publicité est un client satisfait ».
L’agence ayant déjà conclu des transactions, écrire aux anciens clients permet par exemple de construire un programme de parrainage. Ceci est d’autant plus intéressant que ces personnes sont des clients que l’agence a satisfaits et qui parleront donc en bien de vous.
Le bouche-à-oreille est un beau levier. Il est parfait car uniquement constitué de gens ayant une belle image de vous.
Un coach actuellement célèbre par son apparition régulière dans les émissions d’un non moins célèbre confrère, Romain Cartier, qualifie les anciens clients d’or gris des agents immobiliers. Sur ses conseils, mais aussi simplement par pratique personnelle, les négociateurs d’élite rappellent régulièrement leurs anciens clients et revoient régulièrement leurs anciens dossiers.
L’étude de Stephanie Cocozza (Le journal de l’agence du 13 septembre 2021) sur la recommandation montre qu’il est important de transformer ses anciens clients en ambassadeurs et d’obtenir leurs retours. Il faut alors :
Faire vivre une bonne expérience client à celui que vous souhaitez transformer en ambassadeur.

Apprendre à communiquer sur la réussite vécue avec cet ambassadeur. En effet, ces témoignages clients prouvent votre savoir-faire.

Exploitez ces avis clients et mettez-les en valeur. Pensez à vous en occuper et à les organiser régulièrement.

Utiliser les moments joyeux, comme la signature d’acte, un déménagement, etc., par des photos qui mettent le client heureux de votre service en premier plan. Les témoignages collaborateurs peuvent aussi montrer des moments de joie à l’agence.


Si la prospection reste incontournable, la recommandation est un moyen important pour engranger de nouveaux prospects. Dans son étude, Cédric Laporte (Le journal de l’agence du 14 février 2022) donne six conseils :
Construire une relation client sur le long terme.

Systématiser les demandes de témoignages et les recommandations clients.

Vérifier l’efficacité de son pitch auprès de son réseau relationnel.

Développer son réseau d’affaires.

Miser sur la réciprocité avec ce réseau.

Veiller à la complémentarité de ses recommandations.



■ Créer de futurs clients satisfaits
Il est donc capital de soigner votre relation client. Pour cela, gagnez la confiance du vendeur, puis entretenez-la en faisant preuve d’empathie : demandez-vous ce que le client a en tête, mettez-vous à sa place et imaginez quels peuvent être ses besoins. Au niveau de l’acheteur, faites attention à son expérience et, dès le début, cherchez à la sublimer.
Pensez aussi à accompagner les clients à chaque étape de la vente et à les éclairer sur les diverses étapes et points administratifs à remplir. Certains agents vont même jusqu’à créer un vrai service SAV immobilier pour cela.
En période de crise, plusieurs points peuvent être déterminants :
Travailler les baisses de prix.

Renouer avec votre portefeuille de vendeurs au lieu de toujours aller à la recherche de nouveaux clients. En effet, les anciens clients vous font confiance et cela coûte moins cher que d’essayer d’en fidéliser de nouveaux.

Refaire votre base de clients acheteurs et les mettre au centre de vos préoccupations.

Revenir à vos bases relationnelles et vos bases prospectives.




Le mailing
L’entreprise envoie parfois des mailings. Vous pouvez exploiter leurs retours, pour créer des groupes d’adresses mails afin de communiquer sur tel ou tel type de sujet ou tel ou tel type de produit. Par exemple, on peut imaginer un groupe sur les investisseurs que l’on subdivise ensuite par types de biens.
Le mailing peut porter sur des produits à vendre ou vendus. Les meilleurs négociateurs utilisent cet outil pour entretenir leur lien avec la clientèle. La communication sur les produits vendus insiste sur les succès, ce qui vous met en valeur.
Certains profitent des groupes d’adresses, voire de tous les contacts pour établir une liste de diffusion pour leur newsletter. En effet, si elle est bien conçue, une newsletter permet de fidéliser la clientèle et d’engranger de nouveaux prospects : il faut offrir une valeur ajoutée par la variété des contenus entre l’information, l’analyse, les témoignages de clients, et l’annonce de nouveaux produits ou services.
Dans les retours mails, il faudra ensuite :
Analyser vos leads retours afin de qualifier les données pour les traiter ensuite.

Déterminer les canaux qui rapportent le plus de leads.

Organiser le suivi des prospects les plus intéressants

Ne perdre aucun contact, car un contact non productif un jour peut le devenir un autre jour.


La figure 1.3 donne un exemple de mailing fait à l’agence.
[image: ]Figure 1.3 – Exemple de mailing

Les campagnes SMS
Alors que l’efficacité des mailings s’essouffle, les campagnes SMS reprennent du poil de la bête après avoir été longtemps délaissées, et ce, pour un budget moindre. Les SMS peuvent s’utiliser de manière pratique au jour le jour, pour l’entretien de la relation clients, mais aussi pour la prospection. Les messages vont de la recherche de biens à vendre, à l’envoi d’annonces ou à la proposition de services. Les bases SMS sont soit externes via des prestataires, soit internes via les fichiers clients. Le coût sera peu élevé, environ 5 centimes par message pour une campagne en centaines de SMS. L’efficacité n’est pas à prouver avec un taux de lecture de 95 % (contre 20 % pour un mail), un taux de clic moyen de 20 % (contre 1 % pour le mail) et la rapidité de lecture (80 % des destinataires lisent le SMS dans les 3 minutes après réception). Au niveau pratique, soit un prestataire s’occupera de la quasi-totalité de la démarche, soit elle sera traitée par le logiciel de l’agence.
Pour une bonne réussite de cette campagne, il faudra veiller à plusieurs aspects :
Le SMS doit être un moyen d’améliorer le service, pas seulement un vecteur publicitaire.

Ne solliciter que les prospects ayant donné leur accord (loi RGPD oblige, on peut le recueillir sur les documents réguliers faits par l’agence comme un bail, un compromis, un mandat… en spécifiant dans quel but pourront servir les coordonnées et en reprenant la signature du client).

Respecter vos engagements et n’envoyer que ce qui a été annoncé au client.

Rédiger proprement le message : pas d’abréviations ni de langage SMS.

Intégrer une solution de désinscription.

Louer des bases de numéros pour plus d’impact lors de temps forts.

Respecter les horaires légaux d’envoi et cibler le moment opportun pour assurer un maximum de retours.

Développer la base de numéros en utilisant les moyens disponibles.

Analyser les retombées pour optimiser les prochaines campagnes.



Le boîtage
Il est aussi possible d’organiser des distributions dans les boîtes aux lettres, des rencontres dans le quartier, du porte-à-porte. Il est important de préparer ces sorties, car on ne part pas en prospection au hasard. Non, cela se prévoit. Réfléchissez au public que vous voulez toucher, au type de biens que vous cherchez pour les clients-acheteurs en fichier, les renseignements dont vous aurez besoin sur le moment, puis visez car vous n’allez pas ratisser tout un secteur en une seule sortie et tous les secteurs ne correspondront pas aux demandes clients en typologie de biens, tous les quartiers ne sont pas architecturalement uniformes.
Cette technique est utilisée tous les mois par les meilleurs négociateurs. Cela leur permet de s’ancrer dans le milieu visé et de construire une notoriété passive en plus des contacts de retombées classiques de boîtage.
Certains en profitent même pour distribuer une newsletter réalisée par l’agence.
■ La nouvelle réglementation du boîtage
Il faut savoir que les prospectus dans les boîtes aux lettres ont été partiellement interdits au 1er janvier 2021 pour des raisons écologiques. En effet, la loi anti-gaspillage, dans le but de stopper la pollution publicitaire, alourdit la contravention applicable à ceux qui distribuent un prospectus malgré la présence d’un « Stop pub ». Initialement fixé à 450 euros, le montant de la pénalité est passé à 1 500 euros au 1er janvier 2021. Cela est visé à l’article L 541-15-15 du Code de l’environnement (« À compter du 1er janvier 2021, le non-respect d’une mention apposée faisant état du refus de la part de personnes physiques ou morales de recevoir à leur domicile ou à leur siège social des publicités non adressées est puni de l’amende prévue pour les contraventions de 5e classe »). En complément, la loi instaure une interdiction de déposer, dans les boîtes aux lettres, des cadeaux non sollicités visant à faire de la promotion commerciale (article L 541-15-16 II du Code de l’environnement : « La distribution dans les boîtes aux lettres de cadeaux non sollicités visant à faire de la promotion commerciale à l’attention des consommateurs est interdite ») et de placer des publicités sur les pare-brise des véhicules (article L 541-15-16 I du Code de l’environnement : « Le dépôt d’imprimés publicitaires à visée commerciale sur les véhicules est interdit »). La violation de cette disposition est punie de 1 500 euros d’amende et 3 000 euros en cas de récidive. Enfin, le type de papier a aussi été visé par la loi (l’article L541-16-17 du Code de l’environnement stipule : « Les prospectus publicitaires et catalogues visant à faire de la promotion commerciale à l’attention des consommateurs sont imprimés sur du papier recyclé ou issu de forêts gérées durablement »). Cette dernière donnée est en application depuis le 1er janvier 2023.
Une loi expérimentale via l’article 21 de la loi climat et résilience a lancé l’expérimentation dite « Oui pub », pour évaluer l’impact environnemental d’une telle mesure, notamment sur la production et le traitement des déchets papier. Cette expérimentation a été lancée dans 15 territoires fixés dans le décret no 2022-765 du 2 mai 2022 et est en application depuis le 1er septembre 2022. Deux territoires supplémentaires ont été ajoutés le 1er février 2023. Les collectivités concernées doivent distribuer des flyers et autocollants « Oui pub » aux commerces et habitants pour s’assurer que l’expérimentation se déroule dans de bonnes conditions. Les agences immobilières doivent aussi recevoir ces éléments et être associées à la démarche. Pour information, dans les Hauts-de-France, la communauté urbaine de Dunkerque fait partie de la deuxième vague de collectivités concernées.
Tableau 1.1 – Récapitulatif du boîtage

	Limitation du boîtage
	Loi anti-gaspillage Applicable depuis le 1er janvier 2021
	Amende de 1 500 euros Art. L541-15-15 du Code de l’environnement

	Interdiction des cadeaux non sollicités
	Même loi Même application
	Art. L541-15-16 II CE

	Interdiction des publicités sur les pare-brise auto
	Même loi Même application
	Art. L541-15-16 I, amende de 1 500 euros et 3 000 euros si récidive

	Obligation de papier recyclé ou issu de forêts durables
	Même loi Application depuis le 1er janvier 2023
	Art. L541-15-17 CE

	Expérimentation « Oui pub »
	Art. 21 de la loi climat et résilience
Décret 2022-765 du 2 mai 2022
Application au 2 mai 2022
	




À titre informatif, entre 2004 et 2008, 9 millions d’autocollants « Stop pub » ont été apposés sur les boîtes aux lettres. Plus récemment, son taux d’apposition était de 17 % en 2020 selon les résultats de l’enquête réalisée par l’ADEME (Agence de la transition écologique). Cette étude estime que ce taux pourrait atteindre 30 %. Autre chiffre, les imprimés publicitaires sans adresse (IPSA) représentaient 766 700 tonnes en 2021 en France, toujours selon l’étude de l’ADEME : on comprend aisément que le Code de l’environnement intervienne.
Il est donc encore possible de faire du boîtage (distribution de flyers et autres cartes dans les boîtes aux lettres) à condition qu’il n’y ait pas de mention apposée sur la boîte aux lettres faisant état d’une opposition à recevoir de la publicité et à la condition cumulative de faire cela avec du papier recyclé issu de forêts gérées durablement. Cela reste d’ailleurs le meilleur moyen de procéder à un ciblage précis : définir un quartier précis, une rue, un type de biens spécifique est d’autant plus pertinent si l’on vous a confié un mandat de recherche. C’est également un moyen de générer de la sympathie, et ce, sans être perçu comme commercialement trop agressif en souhaitant par exemple de joyeuses fêtes ou en rappelant sa présence aux habitants d’une zone de chalandise.

■ Conseils pour gagner en efficacité
Prenez le temps de soigner votre document. En effet, si vous en distribuez trop souvent et que votre contenu est maladroit, vous prenez le risque d’exaspérer. De plus, cette technique est chronophage : entre la création du contenu du tract et sa distribution, cela prend de nombreuses heures. Il faut savoir faire des flyers de qualité, une belle présentation épurée, des images en haute définition, donner un côté humain en apposant votre signature ou mettre une photo. Pour information, certains (dont je fais partie) vont jusqu’à signer leurs courriers à la main plutôt que de manière informatisée.
Il faut aussi cibler les secteurs recherchés par vos prospects et faire passer un message. Ce dernier sera donné par un slogan court et facile à mémoriser. Les mots-clés comme « offert », « gratuit », « découvrez », « exceptionnel », « promotion », « gagnez », « n’attendez plus » attirent immédiatement. Un long discours verra le tract finir irrémédiablement à la poubelle. Il faut trouver une accroche percutante et un visuel séduisant en choisissant une couleur dominante et des couleurs complémentaires en fonction de votre cible et du thème de communication.
Réfléchissez aussi à la qualité du papier. Optez pour un papier léger pour une cible large, un papier plus glacé et épais pour une cible haut de gamme. Il faut savoir faire un appel à l’action, faire en sorte que le prospect ait envie de vous contacter, de visiter votre site ou de venir en agence. J’ai déjà vu certains proposer par exemple une distribution de sucettes aux enfants des prospects venant présenter leur projet en agence (par exemple, l’agence Impact Immobilier à Loos). Il faut selon les quartiers, et donc les populations visées, donner un bénéfice motivant, comme une estimation gratuite, un shooting photo du bien par un professionnel… Il faut aussi créer l’urgence, en offrant par exemple le diagnostic (attention à la légalité de la chose, la prise en charge administrative sera assurée par le client et une réduction d’honoraires envisagée à hauteur du devis du diagnostiqueur) pour tout mandat exclusif signé avant le 15 du mois par exemple.
Le flyer devra aussi comporter toutes les mentions obligatoires comme le nom et l’adresse de l’imprimeur, la mention « Ne pas jeter sur la voie publique », les informations légales concernant l’agence (numéro d’inscription au registre du commerce, dénomination sociale, montant du capital, adresse du siège), et aussi respecter d’éventuels droits à l’image.

■ La rédaction AIDA
La rédaction publicitaire respectera le principe AIDA (tableau 1.2).
Tableau 1.2 – Principe de la rédaction AIDA

	A pour Attention à attirer
	Par l’accroche visuelle.

	I pour Intérêt à éveiller
	Par le premier paragraphe qui doit annoncer au lecteur le bénéfice qu’il obtiendra.

	D pour Désir à faire naître
	Par l’argumentation qui doit permettre au lecteur de se mettre en situation.

	A pour Action à engager
	Donner la démarche à suivre au lecteur pour une prise de contact en fournissant par exemple un moyen simple de réponse par un coupon-réponse, une enveloppe T, une carte pré-timbrée, un QRCode ou tout simplement un mail ou un numéro de téléphone.






La publicité adressée
La boîte aux lettres portant une mention d’opposition à la publicité ne pourra recevoir qu’une publicité adressée. Cela implique que votre publicité soit mise sous pli avec les nom et adresse des destinataires. Il n’est pas mentionné dans la loi d’obligation de distribution postale, le professionnel peut donc la distribuer directement. Beaucoup ne respectent pas encore cela, jusqu’au moment de l’amende sans doute, je peux en témoigner ayant apposé deux, puis trois autocollants « Stop pub » (et non un seul) sur ma boîte aux lettres personnelle et recevant encore presque chaque jour des flyers et autres courriers non adressés. À chacun son budget amendes, le mien est égal à zéro et je ne souhaite pas le développer.
Généralement sous forme de lettre, la publicité adressée respectera aussi le principe AIDA (tableau 1.2), et aura un premier paragraphe qui éveillera l’intérêt en faisant appel à différentes techniques : la question, l’idée frappante, le mauvais souvenir (à utiliser avec précaution), la personnalisation, l’histoire, la nouvelle, le résumé, l’appel à l’imagination, le témoignage. Les paragraphes seront courts, les mots simples et impliquants (vous, votre, nouveau, accepter, vouloir, maintenant…). Les « vous » doivent être plus nombreux que les « nous ». Les verbes doivent être au présent ou à l’impératif. L’enveloppe éveillera l’attention sans être assimilée à une publicité (pour attirer l’attention, notez par exemple le nom et l’adresse du destinataire à la main pour une personnalisation qui provoquera l’intérêt et favorisera l’ouverture).
Cette technique est intéressante car elle fournit un outil de contact direct, qui permet de toucher régulièrement tous les habitants du secteur visé. Les retombées sont faciles à quantifier et le suivi est facile à envisager et se doit de l’être tant au niveau quantitatif que qualitatif pour connaître le nombre de contacts acquéreurs/vendeurs/prises de mandats/investisseurs, voire clients nouveaux en gestion, par exemple.
Dans le but de réaliser ce courrier adressé, certains agents relèvent les noms et adresses sur les boîtes aux lettres pendant leurs opérations extérieures. Ce véritable travail de fourmi paie, car il permet de se constituer un fichier que beaucoup n’ont pas.
Cette publicité adressée peut aussi servir dans le cas d’un produit spécifique à vendre (figure 1.4). En effet, dans ce cas, il faut viser une clientèle pouvant être intéressée par le bien en vente. Certes, on peut recourir à des fichiers que l’on se procurera par divers moyens, mais aussi et tout simplement faire une étude de marché locale autour du bien pour voir les clients potentiels à viser. Cela peut aussi fonctionner dans la prospection dans le but de rechercher un bien spécifique ou localisé précisément avec le fait de viser finement les biens ou l’endroit ou même un type de bien correspondant à un budget.
[image: ]Figure 1.4 – Exemple de publicité adressée

Les réseaux sociaux
En général, l’agence bénéficie d’un site Internet, fait les piges, tient une page sur des réseaux sociaux. On peut très bien exploiter tous ces contacts qui, s’ils sont souvent éphémères, contiennent parfois les graines d’un véritable dossier. Vous pouvez vous organiser au sein des réseaux sociaux afin de faire remonter les contacts plus facilement. Pensez aussi à poster des messages régulièrement, à tenir une actualité juridique ou économique par exemple, ou une actualité sur le quartier ou sur d’autres sujets pouvant amener des contacts à transformer ensuite.
Il faut savoir que certains réseaux bénéficient d’analyses poussées qui vous disent à quel moment de la journée publier quelque chose, vous donnent leur audience, et analysent cette dernière.
Aujourd’hui, le B.A.-BA de l’agent immobilier est d’être présent sur le Web. En effet, de nombreuses start-ups ont créé des outils de prospection pour apporter des leads qu’il faudra alors juste trier. Souvent, ces applications repèrent les biens nouvellement mis à la vente et vous donnent les contacts en fonction de vos critères. D’autres prévoient des outils d’estimation en ligne pour les agences, mais il faut savoir les référencer. D’autres encore fonctionnent par l’analyse de l’utilisation d’Internet par les prospects pour prédire les comportements immobiliers en fonction des consultations. Il faut ici faire attention à bien respecter la vie privée de vos prospects.
Certaines entreprises bâtissent une véritable communication par les réseaux sociaux grâce à une ligne éditoriale. Cela implique de déterminer les idées à traiter, le ton à adopter, le rythme de publications, de créer un contenu cohérent, de développer un fil conducteur, de véhiculer son personal branding. Pour déterminer les idées à traiter, le contenu doit apporter de la valeur ajoutée et proposer des solutions aux problèmes rencontrés par les prospects. Il faut donc là apporter son expertise immobilière. Ceci étant, il ne faut pas se limiter au domaine immobilier car on traite avant tout de l’humain, des sentiments, une relation avec l’audience. Il faut donc aussi parfois dévoiler votre façon de voir l’immobilier, votre façon d’être, votre personnalité et faire passer votre fine connaissance du secteur en la mettant en valeur par le fait de présenter les petits commerces par exemple, de parler des travaux publics sectoriels et des avantages qu’ils apporterons au quartier, de décrire les associations locales, par exemple. Pour générer de l’émotion et de l’authenticité, gardez à l’esprit qu’à ce moment, le produit que vous vendez, c’est tout simplement vous.
Adaptez votre message et votre ton au média choisi. En effet, on ne communique pas de la même façon sur Instagram que sur YouTube. En effet, une bonne vidéo limite son contenu immobilier à 20 ou 30 % car il faut prioriser le quotidien dans la ville, vos centres d’intérêt (comme des activités sportives par exemple) pour ouvrir le champ des possibles complicités avec les prospects. La publication de vidéos doit être quotidienne ou presque. Sachez que YouTube permet de référencer vos vidéos dans le temps, contrairement à Facebook où la visibilité sera perdue en quelques heures. Soulignons que les réseaux sociaux n’ont pas le même but pour tous les utilisateurs. Par exemple, sur Facebook, les utilisateurs ne viennent pas pour vendre leur bien ou obtenir une estimation, mais pour se divertir. Il faut donc apprendre à interagir avec vos éventuels prospects en proposant des conseils pratiques avec subtilité. LinkedIn, sur le même principe que YouTube, référence vos posts et permet de les proposer régulièrement à vos contacts. Si ceux-ci les regardent, ils sont alors remis en circulation. Les consultations sont analysées par les différents hébergeurs. LinkedIn est certes un réseau professionnel, mais tout un chacun peut s’y inscrire selon son métier et consulter tout ce qu’il veut et tout ce qui l’intéresse. Cela permet donc autant de toucher des publics professionnels pour du BtoB que des personnes qui y trouvent un intérêt personnel.
Grâce à des publications rythmées, vous pouvez réussir à vous positionner comme influenceur local, parfois aussi connu que le maire, en communiquant sur l’art de vivre, sur ce qu’il se passe dans la ville, sur l’environnement (qui est déterminant dans le choix d’un acheteur), les restaurants, qu’ils soient connus ou récents, les commerces de bouche qui reviennent sur le devant de la scène depuis les mesures sanitaires, les clubs sportifs pour les familles, les autres associations, les activités du week-end, les écoles, les constructions à venir, les éventuels points d’intérêt qui vont développer un quartier, les expositions en cours dans les musées, les événements à venir. L’idée est ici de partager un regard pratique sur le secteur, les acheteurs voient ainsi qui vous êtes par ce que vous leur faites découvrir, mais découvrent par la même occasion les atouts du secteur. Cela aide à se projeter et à avoir confiance en une personne qui connaît le secteur sur le bout des doigts et qui devient alors influenceur.
Créer un contenu cohérent veut dire reprendre votre identité graphique et votre expertise métier quand vous attaquez la partie immobilière de la vidéo ou du post pour montrer votre métier et votre façon de l’appréhender. Il faut tout d’abord capter l’attention, puis montrer que vous savez franchir les obstacles, apporter des solutions pratiques, montrer comment vendre rapidement, comment acheter aussi sur le secteur, expliquer les diagnostics, expliquer les solutions que vous avez apportées et ainsi mettre en valeur des success stories. Garder son fil conducteur implique de conserver tout le temps la même façon de communiquer par la mise en scène. Cela vous permettra donc de véhiculer votre personal branding.

Les services du cadastre
Consulter les services du cadastre (gratuit) peut s’avérer très intéressant suite à une prospection dans le quartier pendant laquelle vous avez repéré un local, un logement ou un ensemble immobilier inoccupé par exemple. Ceci étant, il faut savoir que les sénateurs ont voté le 14 avril 2021 une proposition de loi autorisant les maires à saisir plus facilement les biens abandonnés qui vont donc faire concurrence aux professionnels utilisant les services du cadastre. Il ne s’agit pas ici de remettre en cause le droit de propriété, mais bien de régler le problème généré par un bâtiment à l’état manifeste d’abandon grâce à une procédure simplifiée d’expropriation (cf. article « Immobilier : Les maires pourraient bientôt saisir plus facilement les biens abandonnés » rédigé par Antoine Laurent publié sur le site Capital.fr le 20 avril 2021). Les sénateurs cherchent ici à supprimer l’obligation pour la collectivité de justifier les expropriations ou préemptions pour valoriser économiquement les parcelles abandonnées. L’enquête préalable obligatoire en cas de projet d’habitat ou de constitution de réserves foncières serait elle aussi supprimée. Les députés doivent se saisir de cette proposition pour inscrire cela dans la loi. Il faut reconnaître qu’éliminer un bien abandonné qui pourrait donner une mauvaise image à un secteur donné peut être une bonne idée. Cela peut aussi être intéressant pour un bien qui ne serait pas abandonné mais dont on aurait des difficultés à rencontrer ou ne serait-ce qu’à identifier les propriétaires si on pense pouvoir réaliser une transaction sur ce bien. Un bien dit « champignon » ou « dent creuse » n’est en effet jamais bon pour l’environnement et sa perception pour les acheteurs. Il peut donc être bon de s’occuper de ce dossier.
Il faut aussi savoir que les services du cadastre n’autorisent pas vraiment l’utilisation commerciale de leurs données et limitent la communication de renseignements aux professionnels en nombre de délivrances par périodes données. Pour la métropole lilloise par exemple, la limitation est de trois renseignements sur une même semaine et cinq par mois.
Cette source de renseignements sûre est remise à jour chaque année, les renseignements sont donc intéressants, ils donnent non seulement l’identité des propriétaires, mais aussi la surface de la parcelle, son affectation, et le nombre de lots, s’il y en a plusieurs, ainsi que leur affectation respective. La valeur locative est aussi indiquée. Fort de tous ces détails, vous pouvez envoyer des courriers adressés au réel propriétaire d’un bien à son adresse habituelle. La figure 1.5 est un exemple de courrier que j’ai réalisé suite à la consultation de ces services.
[image: ]Figure 1.5 – Courrier rédigé suite à la consultation du cadastre
À cela s’ajoute un certain nombre de documents comme le plan cadastral (figure 1.6).
[image: ]Figure 1.6 – Exemple de plan cadastral
Mais aussi le relevé de propriété obtenu auprès des services du cadastre (figure 1.7).
[image: ]Figure 1.7 – Exemple de relevé de propriété enregistré au cadastre
Personnellement, j’ajoute à mes courriers une photographie du bien repéré. À une époque, certains aimaient acheter des biens immobiliers en état d’abandon pour des raisons fiscales. Cependant, les évolutions économiques et législatives avec les DPE notamment ainsi que l’inflation des prix des travaux les ont rendus moins attrayants.

Les événements ponctuels
L’agence organise parfois des événements ponctuels, à l’occasion de son anniversaire par exemple, des fêtes de fin d’année, de la vente d’un bien exceptionnel. Ainsi, à Lille, l’agence Immocarre a fété cette année ses 20 ans le 4 avril. L’agence Descampiaux-Dudicourt avait par exemple en son temps fêté ses 70 ans. Les contacts rencontrés lors de ces événements peuvent entrer en fichier clients, vous pouvez même leur proposer une affaire actuellement à la vente. À l’issue de la vente d’un bien, certains organisent aussi l’opération « La crémaillère des voisins », désormais connue dans le monde de l’immobilier, en finançant le plus généralement un apéro pour présenter les nouveaux voisins, faisant ainsi du porte-à-porte sans en avoir l’air en un seul et même lieu. C’est d’autant plus vrai dans une copropriété dans laquelle vous aurez conclu une vente auparavant, les personnes s’en souviendront et feront de vous le référent immobilier de la copropriété.
L’agence peut aussi participer régulièrement aux événements de son quartier, par exemple lors des vernissages, expositions, voire à la rentrée des classes en offrant un stylo siglé aux élèves.
Une opération « Encore merci » permet de rassembler les anciens clients acheteurs. Cela peut augmenter votre visibilité et attirer de nouveaux clients, rien ne valant le bouche-à-oreille. C’est aussi le moment de lancer une opération d’affichage par exemple, en lançant à la volée une demande de pose de panneaux, les anciens clients l’un devant l’autre auront sans doute une résistance au fait de dire non, et vous aurez gagné autant de publicité passive. Les clients seront encore plus motivés par un cadeau, par exemple, un tirage au sort avec un cadeau pour le gagnant. Il faut alors préférer un jour de semaine, distribuer de nombreux goodies, et prévoir un moment convivial autour d’un apéro, par exemple. Ceci étant, on estime généralement que cette opération ne peut se faire que dans des agences ayant fait 150 ventes en moins de trois ans et n’est possible qu’une fois tous les trois à quatre ans pour avoir un succès minimal et rassembler un nombre important de prospects présents. Certaines agences organisent aussi des afterworks (cela se voit beaucoup dans les communications sur LinkedIn par exemple), des portes ouvertes, des clubs d’entrepreneurs…
Pour vous donner un exemple issu de mon expérience, j’ai profité des 50 ans de mon agence pour communiquer autour d’elle. Divers documents ont été réalisés, des flyers, documents à afficher en vitrine, cartes de visite spécifiques, et autres documents de communication. La figure 1.8 reproduit l’une de ces communications. Notez que le papier à en-tête fait maintenant ressortir cette longue expérience.
[image: ]Figure 1.8 – Communication lors des 50 ans de l’agence
Faire des animations commerciales pour tous les services de l’agence permet de mobiliser tout un chacun autour du développement du chiffre d’affaires nouveau. Ces animations doivent avoir pour objectif de surmotiver les troupes aux temps forts de l’entreprise.

L’affichage
L’affichage physique est une technique de prospection immobilière passive qui consiste à mettre des affiches en bord de route, sur des panneaux déjà étudiés à cet effet ou chez des particuliers. Certains utilisent cette technique depuis peu, notamment en rappelant des ventes conclues, ou en demandant à d’anciens clients d’afficher un panneau proposant une estimation.
Il faut pour cela choisir une route très fréquentée, un emplacement où les véhicules se garent ou marquent un arrêt, une rue à fort passage piéton, une place avec une bouche de métro… Attention à ne pas trop charger le support, car il faut que le prospect ait le temps de prendre vos coordonnées.
[image: ]Figure 1.9 – Exemple d’affichage que j’ai réalisé
Se développe de plus en plus l’affichage sur le papier enveloppant le pain ou le sachet donné par le pharmacien. Ce sont des supports sans boîtage mais de masse, les boulangers ou pharmaciens sont des commerçants de proximité et voient donc vos prospects généralement en grand nombre, et de manière répétée. Grâce à ce type d’affichage spécifique, ils assurent une prise en mains de 100 % de votre affichage. Par ailleurs, les achats groupés garantissent les meilleurs tarifs (en général le prix de départ est d’environ 500 euros HT pour 10 000 exemplaires, ce qui est raisonnable pour une publicité de masse).

Un non-dit dans les agences : le lèche-vitrines
Que ce soit pour chercher des produits, mais aussi pour se mettre à jour sur les techniques de publicité, les professionnels se comparent les uns aux autres afin d’avoir une vitrine toujours plus belle et plus attirante.

Les pratiques qui se développeront peut-être un jour
Une pratique d’outre-Atlantique qui a du mal à se développer en France, est celle des portes ouvertes. Cela est idéal dans des lotissements car les maisons s’y ressemblent souvent, et le fait d’ouvrir les portes d’une donne une idée de toutes les maisons du lotissement.
Nos confrères outre-Atlantique exploitent cette pratique et conviennent souvent avec le vendeur d’organiser une opération de ce genre. Nos compromis et promesses, voire même mandats, contiendront peut-être un jour une clause prévoyant ce type d’événement.
À retenir
Les anciens clients constituent le terreau de la recommandation.

Les mailings sont un puissant outil de tri des clients et des dossiers.

Les campagnes SMS sont sans doute les plus efficaces avec 95 % de taux de lecture.

Le boîtage permet de cibler une clientèle ou un type de biens et est un bon moyen de rencontre de prospects.

Il est important de respecter la rédaction AIDA dans ses distributions.

La publicité adressée permet de contourner le Stop pub.

Les réseaux sociaux peuvent transformer des contacts éphémères en dossiers concrets.

Les services du cadastre permettent de connaître les propriétaires d’un bien.

Les événements ponctuels permettent d’enrichir un fichier clients et de se rappeler au bon souvenir des anciens.

L’affichage crée de la notoriété passive.

Le lèche-vitrines permet de se comparer.

Les opérations « portes ouvertes » se développeront peut-être bientôt.




Tableau 1.3 – Récapitulatif des trois composantes de la prospection primaire

	Vous
	Milieu familial, associatif, professionnel

	Le milieu
	Environnement proche du lieu de travail et du lieu d’habitation

	Les outils
	Anciens clients, mailing, campagnes SMS, boîtage, rédaction AIDA, publicité adressée, réseaux sociaux, cadastre, événements ponctuels, affichage, lèche-vitrines, nouvelles pratiques comme les portes ouvertes…
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SARL au capital de 8.000€ @ : contacraditimme.com
48, rue d'Isly - 59000 LILLE www ddimmo com
Téléphone : 03.20.92.00.32

Métro Cormontaigne

Aux résidents des rues D’ISLY, BERANGER, SAINT BERNARD, DELEZENNE, DU BAZINGHIEN,
D’ESQUERMES, VIRGINIE GHESQUIERES, FULTON ¢t des places GENEVIERES et de
I’ARBONNOISE

Lille, lc 20 Janvier 2015

Madame, Monsieur,
Je fais suite par la présente 4 une nouvelle intervention de notre agence dans la rue de LOOS.

Nous avons réalisé la vente d'unc maison sisc au n°59 de la ruc dont le mandat de vente était trés
récent. Vous pourrez constater la présence d’une affiche sur ce bien. Cette maison, I'ancienne MAISON
FAMILIALE HOSPITALIERE, d’une surface d’environ 400m? habitables, ayant gardé beaucoup de ses
éléments d'antan, et bénéficiant d'un beau jardin a su charmer ses futurs habitants.

Je suis & votre entiére disposition pour tout renscignement ¢t toute estimation éventuclle de votre bien.
Nous avons déja réalisé plusieurs ventes et locations dans le secteur que nous connaissons bien.

En effet, mon pére a installé son burcau dans la ruc d'Isly en janvier 1970. Je travaille au sein de
I’agence depuis I’an 2000, et ai repris I'activité ensuite. Cela a donné tant 2 mon pére, qu'a nos divers
= collaborateurs ou & moi-méme I’occasion de pratiquer notre quartier.

Nous pouvons étant donnée notre proximité avec vous étre trés réactifs pour mettre en place une
gestion, une location ou une vente.
- Nous sommes par exemple intervenus derni¢rement pour une vente rue Camille DESMOULINS, pour des
locations rue D'ESQUERMES, ruc DELEZENNE, pour deux ventes rue SAINT BERNARD, pour une vente
boulevard MONTEBELLO, Nous intervenons chaque année rue d’ISLY pour des ventes et locations, cette
rue étant celle de notre implantation depuis maintenant 45 années.
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Nous détenons également en portefeuille de gestion plusieurs mandats locaux qui nous donnent une
connaissance asscz précise du marché locatif local. Nos transactions depuis plus de quarante-cing années nous
donnent elles une connaissance assez précise du marché de la vente de VAUBAN ESQUERMES.

Je vous invite dans le cas ol ces services vous scraient nécessaires a vous rapprocher de 1'agence ou
de moi-méme.
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Je reste & votre entiére disposition pour tout conseil, tout renseignement et toute intervention.

L reseesgnvwenty fovvie pav te Cafiet DE RYCKER TRANSACTIONS rowt dwowi's gravasiewent ot confidontiolleant. Il sont persomels et s dwivont éore

Dans I'attente, je vous pric de croire cn mes sentiments Ies plus respectucux.
Nicolas de RYCKER

Quevert de 9h & 12k et 8¢ 19k & 18h — Samedi sur rendez-vous
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Métro Cormontaigne MERCI POUR VOTRE CONFIANCE

Une agence toujours efficace sur LOOS :

Maison numéro 9 rue des fleurs louée en septembre,

Immeuble numéro 57 rue GAMBETTA vendu tout début d’octobre

VOUS CHERCHEZ UN AGENT IMMOBILIER COMPETENT SUR LOOS ?

Nicolas de RYCKER a été nommé expert judiciaire en évaluations
immobiliéres prés la Cour d"Appel de DOUAI

Nicolas de RYCKER enseigne la prospection, I'évaluation, I'exercice et
I'encadrement |égal de la profession d’Agent Immobilier en Licence
Professionnelle des Métiers de I'lmmobilier a I'Université de LILLE

UN AGENT IMMOBILIER BIEN IMPLANTE SUR LA COMMUNE DE
LOOS ?

L'agence DE RYCKER TRANSACTIONS a été créée en 1970, et était a I'époque la derniére agence
avant BETHUNE, donc la premiére en venant de LOOS, nous avons donc historiquement vendu, géré,
loué beaucoup de biens sur LOOS. De plus, Nicolas de RYCKER habite rue du BAZINGHIEN a LOOS, il
connait donc particulierement bien le secteur,

Ne cherchez plus, appelez-nous ! 03.20.92.00.32_
Ou envoyez-nous un mail : contact@drtimmo.com
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Bonjour,

Notre agence installée rue d’Isly depuis 1970 est constamment sur le terrain a la recherche de biens
a la vente sur notre secteur.

Nous vendons et louons aujourd’hui tous types de biens allant du parking 2 I'ensemble immobilier.

Pour vous prouver notre sérieux, je peux par exemple vous dire que je suis personnellement
intervenu dans la vente de I'ancien consulat d'ltalie sis au 2, rue d’Isly (voir la voix du nord du
dimanche 20 Novembre 2011).

Nous avons négocié derniérement la vente d’une maison Place de I'Arbonnoise (panneau sur place).
Nous venons de vendre un immeuble sur la place Cormontaigne.

Espérant pouvoir bientdt échanger avec vous a propos de votre transaction, je vous prie de croire en
mes sentiments les meilleurs

Nicolas de Rycker
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AGENCE IMMOBILIERE
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48, rue d'Isly - 59000 LILLE

Tél : 03.20.92.00.32
@: contact@drtimmo.com
Site: www.drtimmo.com
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Lille, le 7 Octobre 2021

Objet : Proposition d'immeuble

Monsieur -

Je me permets le présent courrier ayant rentré 3 la vente un bien immobilier qui je pense pourrait intéresser
vos services a plusieurs titres.

Il s"agit d"une ancienne clinique vétérinaire située sur [ EMMl/l <n proximité de LILLE et LOOS, non-loin
du PARC EURASANTE car sur la rue du GENERAL DE GAULLE, elle-mé&me proche de la rue AVINEE ou de la rue ALLENDE
par exemple qui desservent le PARC EURASANTE.

Lemplacement se situe en proximité de divers petits commerces (agences bancaires, pharmacie, garages
automobiles, hdtel, fleuriste...) et non-loin de la zone commerciale CORA WATTIGNIES soit avec une zone de chalandise
intéressante.

Ce bien bénéficie d’une surface utile d’environ 350m? dont environ 170m? en rez de chaussée et 62m? de caves
qui peuvent servir de réserves par exemple, Les étages, d’une surface équivalente au rez de chaussée donnent une
belle potentialité a ce bien.

Le bien s‘accompagne d'un parking qui compte actuellement 23 places de stationnement et qui peut étre
agrandi, une partie du terrain étant encore a usage de parc non-entretenu. Je pense qu'il est possible d’envisager au
moins un doublement de cette capacité de stationnement. La parcelle bénéficie en effet d’une surface d’environ
2000m’. Il faut faire attention au fait que ce parc est inconstructible depuis le dernier Plan Local d'Urbanisme de juin.

L'ensemble est en bon état général, activité vétérinaire ne s'étant arrétée qu'en avril dernier. Le batiment a
été mis aux normes de cette activité et notamment aux normes dites PMR et autres. Cela ne nécessite donc pas de
gros travaux sauf transformation en vue d’une nouvelle activité.

Je vous invite a trouver ci-joint plans cadastral, diagnostics ainsi que quelques photos de ce bien.

Je reste bien entendu a votre disposition pour tout renseignement utile et toute visite et vous prie de croire
dans cette attente, Monsieur - en I'expression de mes sentiments les meilleurs.

Nicolas de RYCKER

Agent Immobilier

Expert Judiciaire inscrit auprés de la Cour d’Appel de DOUAI

Enseignant en Licence Professionnelle des Métiers de I'lmmobilier a I'Université de LILLE
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Lille, le 19 février 2021
Objet : Maison sise a LILLE (59000). l rue du Bas-LIEVIN

Monsicur | N RN

Je suis agent immobilier depuis une vingtaine d’années au sein d’une agence créée par mon pére depuis
maintcnant plus de 50 ans. Cette agence sc situc a LILLE, rue d'Isly.

Je suis constamment en recherche de biens pour mes clients, et je regarde donc autour de mon bureau
mais aussi autour de mon habitation et dans mes déplacements personnels les biens potentiellement
intéressants pour eux.

J"ai par ces observations, en allant récemment chez mon avocat rue Henri DILLIES 4 RONCHIN, pu
remarquer il y a peu une maison semblant inoccupée dans la rue du Bas LIEVIN non-loin ¢n allant stationner
ma voiture.

J”ai donc remarqué cette habitation, dont vous trouverez photographie ci-jointe.

J*ai alors consulté le site internet du cadastre pour vérifier qu'il s*agit bien d*une maison individuelle,
vous trouverez ci-joint extrait de plan cadastral.

Je me suis alors déplacé au service des impdts dont dépend le cadastre pour connaitre Ies propriétaires
de ce bien.

1l s’est avéré que vous en &tes propriétaire en indivision avec Madame [ N RN, o5
trouverez ci-joint relevé de propriété obtenu auprés des services fiscaux.

Je viens donc vers vous ce jour afin de savoir si vous envisagez de mettre votre bien en location ou en
vente ou encore en gestion locative ou si vous désirez une estimation.
Je serai heureux de pouvoir échanger avec vous a ce sujet.
Je suis joignable par courrier & I'adresse suivante :
Nicolas de RYCKER
Agence DE RYCKER TRANSACTIONS
48, rue d’Isly
59000 LILLE
Je suis joignable par téléphone aux numéros suivants : fixe 03.20.92.00.32 portable _
Je suis joignable par mail & I'adresse suivante : contact@drtimmo.com

Je suis bicn entendu & votre entiére disposition pour tout échange a propos d'immobilicr.
Je vous prie de croire, Monsieur , en I"expression de mes sentiments les plus respectueux.

Nicolas de RYCKER
Agent Immobilier
Enscignant a I'Universit¢ de LILLE en Licence des Métiers de I'Immobilier

Copic & : Madame | I N RN

Quvert de 9 & 12k et de 19h & 185~ Samedi sur rendez-vous
Les movodres & la Clavader 5) wolivads: dodren e igaroircmms adnir J ane calioe dv Garontiv de DNpOU o Fonds o dire @' conte fes comsdguanany pouvun divouler & lewr
responnatlisg e i {‘occiviow e §exereice de fear professio
Guront GALIAN - 3.
Cantes Professivonntles - Tronactions feowodilidns 6
Compee rédquestre : Bavsgwe
Compie gyeasion : Bawgoe Paglaien o

i S ilidre 646 &ilirées puov o Prifs
e Lectore — compe 14098
Loclere - comype 310020

. FNAIM






OPS/images/Figure1-6.jpg





OPS/images/Figure1-7.jpg
"MERO
P IR T e M

DESIGNATION DES PROPRIETES

mﬁﬁmﬂﬂﬂ ] I T S Y R R e
T AT Y ) R

-uu

1R6EUR

TROPRIETES NON BATIES

e R e T e SRR

L8 O
RENO

HAACA  REVIMPOSABLE SEUR CcOM
oNT = R

B el P o ol
T I I - o == el

RINO
TAXE AD

Rivr





OPS/cover/pagetitre.jpg
Nicolas de Rycl(er

PROSPECTION ETEVALUATION
IMMOBILIERES :
LES CLES DE LA REUSSITE

Les meilleures pratiques pour gagner acheteurs et vendeurs

bDbUNOD





OPS/images/Figure1-8.jpg
W | R

&k 1779 2020 £ 59 ANS DIMMOBILIER “
ey SOSURLE 9 ANS DEXPERIENCE e ammen. o
Comnutsigee 50 ANS A VOTRE SERVICE Teiahons . 012032002
e

1970 - 2020

50 ANS D'IMMOBILIER A ESQUERMES
50 ANS D’EXPERIENCE
50 ANS D’HISTOIRE DU QUARTIER
50 ANS POUR LE LOGEMENT
50 ANS AU SERVICE DE TOUTES ET TOUS
VOUS EN REPRENDREZ BIEN UN PEU AVEC NOUS....

A TRES BIENTOT EN NOS LOCAUX POUR UN ECHANGE CORDIAL






OPS/images/Figure1-9.jpg
we
Ba
22

IMME
VENDI






OPS/cover/cover.jpg
Nicolas de Rycl(er

PROSPECTION
ET EVALUATION
IMMOBILIERE :
LES CLES DE

L’EFFICACITE

v ) |
- /.,Q /

\ v — /7 \‘
L Q / i

| | J
e 4 /

\ P






